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vABSTRACT
This study aims to analyze how much influence the product ttribute, product quality
and sales promotions to customer’s interest saving inn Bank Jateng Cabang Kordinator
Semarang. This study also aims to analyze whether the variable image of the company is able
to imediate variable product attribute,product quality and sales promotions of the interest of
saving.
The population used in this study are active customers who are conducting
transactions at Bank Jateng Cabang Kordinator Semarang. Samples in this study is 100
respondentsand the technique used is the technique of Non-Probability sampling with
accidential sampling approach (sampling by coincidence).
From the analysis, the indicators in this study is valid and the variables are valid.
The results showed that the variables attribute product, product quality and sales promotions
has positive effect on the company’s image. Then, the image variable positive effect on the
company’s interest in the customer savings at BankJateng cabang Kordinator Semarang.




Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh atribut produk,
mutu produk dan promosi penjualan terhadap minat menabung nasabah Bank Jateng Cabang
Kordinator Semarang menggunakan variabel intervening citra perusahaan. Dan penelitian ini
juga bertujuan untuk menganalisis apakah variabel citra perusahaan mampu untuk memediasi
variabel atribut produk, mutu produk dan promosi penjualan terhadap minat menabung.
Populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah nasabah aktif yang sedang
melakukan transaksi di Bank Jateng cabang Kordinator Semarang. Sampel pada penelitian ini
sebanyak 100 responden dan teknik yang digunakan adalah teknik Non-probability sampling
dengan pendekatan accidental sampling (pengambilan sampel berdasarkan kebetulan).
Dari hasil analisis, indikator pada penelitian ini bersifat valid dan variabel bersifat
valid. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel Atribut produk, Mutu produk dan
Promosi penjualan berpengaruh positif pada Citra perusahaan. Kemudian variabel Citra
Perusahaan berpengaruh positif terhadap Minat menabung nasabah di Bank Jateng cabang
kordinator Semarang.
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1BAB I
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang Masalah
Persaingan di dalam dunia usaha terutama bidang jasa, dewasa ini semakin
ketat. Setiap perusahaan berlomba untuk meraih proporsi pelanggan terbesar. Hal
ini karena suatu perusahaan dapat bertahan disebabkan oleh keberadaan
pelanggan. Peter Drucker (1954) dalam bukunya menuliskan, “Hanya ada satu
definisi mengenai tujuan bisnis, yaitu menciptakan pelanggan. Dia
mengungkapkan bahwa kemampuan sebuah perusahaan untuk tetap berada dalam
bisnis merupakan fungsi dari daya saing dan kemampuan perusahaan untuk
mendapatkan pelanggan dalam persaingan. “ Pelanggan merupakan fondasi bisnis
dan merekalah yang membuat bisnis tetap ada”.
Salah satu industri jasa yang sedang berkembang yang ikut berperang
dalam persaingan bisnis adalah industri perbankan. Bank sebagai perusahaan
penyedia jasa keuangan sangat tergantung pada pelanggan atau nasabah yang
menggunakan jasanya. Perkembangan industri perbankan di Indonesia saat ini
semakin maju seiring dengan kebutuhan nasabah. Persaingan pun semakin ketat.
Mengingat persaingan tersebut, menuntut bank untuk selalu berusaha memberikan
yang terbaik bagi nasabahnya yaitu dengan memenuhi kebutuhan nasabah.
Salah satu bank yang sedang berkembang dengan pesat saat ini dan juga
turut serta meramaikan persaingan dalam industri perbankan adalah PT. Bank
Pembangunan Daerah Jawa tengah. Bank Pembangunan Daerah Jawa Tengah
2merupakan bank milik pemerintah Provinsi Jawa tengah bersama dengan
Pemerintah Kota/Kabupaten Se-Jawa tengah yang telah beroperasi di Jawa tengah
sejak tahun 1963.
Tujuan pendirian Bank Pembangunan Daerah adalah untuk mengelola
keuangan daerah yaitu sebagai pemegang Kas Daerah dan membantu
meningkatkan ekonomi daerah dengan memberikan kredit kepada pengusaha
kecil. Bank Pembangunan Daerah Jawa Tengah merupakan Bank milik
Pemerintah Provinsi Jawa Tengah bersama-sama dengan Pemerintah
Kota/Kabupaten Se-Jawa Tengah. Bank yang sahamnya dimiliki oleh Pemerintah
Provinsi dan Pemerintah Kabupaten / Kota se Jawa Tengah ini sempat mengalami
beberapa kali perubahan bentuk badan usaha. Pada tahun 1969 melalui Peraturan
Daerah Provinsi Jawa Tengah No. 3 Tahun 1969, menetapkan Bank
Pembangunan Daerah Jawa Tengah sebagai Badan Usaha Milik Daerah (BUMD).
Kemudian melalui Peraturan Daerah Provinsi Jawa Tengah No. 1 Tahun 1993,
status badan usaha Bank berubah menjadi Perusahaan Daerah (Perusda). Sampai
akhirnya pada tahun 1999, berdasarkan Peraturan Daerah Provinsi Jawa Tengah
No. 6 tahun 1998 dan akte pendirian No. 1 tanggal 1 Mei 1999 dan disahkan
berdasarkan Keputusan Menteri Kehakiman Republik Indonesia No.
C2.8223.HT.01.01 tahun 1999 tanggal 15 Mei 1999, Bank kemudian berubah
menjadi Perseroan Terbatas. Pada tanggal 7 Mei 1999, PT. Bank Pembangunan
Daerah Jawa Tengah mengikuti Program Rekapitalisasi Perbankan. Pada tanggal
7 Mei 2005, PT. Bank Pembangunan Daerah Jawa Tengah menyelesaikan
program rekapitalisasi, disertai pembelian kembali kepemilikan saham yang
3dimiliki Pemerintah Pusat oleh Pemerintahan Provinsi Jawa Tengah dan
Kabupaten / Kota se Jawa Tengah.
Seiring perkembangan perusahaan perbankan dan untuk lebih
menampilkan citra positif perusahaan perbankan terutama setelah lepas dari
program rekapitalisasi, maka manajemen mengubah logo dan call name
perusahaan yang merepresentasikan wajah baru Bank Pembangunan Daerah Jawa
Tengah. Berdasarkan Akta Perubahan Anggaran Dasar No.68 tanggal 7 Mei 2005
Notaris Prof. DR. Liliana Tedjosaputro dan Surat Keputusan Menteri Hukum dan
Hak Asasi Manusia No. C.17331 HT.01.04.TH.2005 tanggal 22 Juni 2005, maka
nama sebutan (call name) PT. Bank Pembangunan Daerah Jawa Tengah berubah
dari sebelumnya Bank Pembangunan Daerah Jawa Tengah menjadi Bank Jateng.
Bank Jateng menawarkan berbagai macam produk tabungan, deposito,
giro, pinjaman, dll. Untuk jenis produk tabungan, Bank Jateng memiliki beberapa
macam pilihan jenis tabungan yaitu tabungan Bima, tabungan Simpeda dan
Tabunganku. Selain itu juga menawarkan giro, kredit, deposito, dll. Produk
tabungan tersebut adalah produk yang paling banyak diminati oleh nasabah
sehingga merupakan komoditi yang paling penting. Pada saat memilih suatu bank,
kemungkinan besar adalah atribut produk tabungan yang pertama kali akan di
evaluasi oleh nasabah. Berdasarkan penjelasan tersebut, diketahui bahwa atribut
dari suatu produk jasa dapat memerankan peranan penting dalam menarik minat
pelanggan agar menggunakan jasa perusahaan. Oleh karena itu, dengan
penyediaan atribut produk yang baik maka pelanggan akan tertarik untuk
menggunakan produk dan jasa dari perusahaan perbankan ini.
4Selain atribut produk, mutu produk juga dapat dijadikan alasan
penggunaan jasa perbankan tersebut. Dengan mutu yang baik, pelanggan akan
merasa terpuaskan dan untuk respon selanjutnya, ia akan menggunakan jasa dari
produk perbankan tersebut. Kotler (2005), menjelaskan bahwa mutu produk
merupakan keseluruhan ciri dari suatu produk atau kemampuan pelayanan untuk
memuaskan kebutuhan yang tersirat. Mutu produk memiliki arti penting bagi
perusahaan jasa perbankan karena tanpa adanya mutu produk yang berkualitas,
perusahaan perbankan tidak akan dapat melakukan apapun dari usahanya.
Nasabah akan menggunakan jasanya jika merasa cocok dengan mutu produk
perusahaan tersebut, berdasarkan hal ini mutu produk harus disesuaikan dengan
keinginan ataupun kebutuhan nasabah agar pemasaran jasa perbankan ini berhasil.
Menurut Kotler dan Amstrong (2001), mutu produk  adalah segala sesuatu yang
dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli, digunakan, atau
dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan.
Selanjutnya yang berpengaruh terhadap minat penggunaan suatu produk
adalah promosi penjualan. Promosi adalah proses komunikasi suatu perusahaan
dengan pihak-pihak yang berkepentingan sekarang dan yang akan datang ( Kotler,
2008). Promosi adalah mengkomunikasikan informasi antara penjual dan pembeli
potensial atau orang lain dalam saluran untuk mempengaruhi sikap dan perilaku
(cannon, dkk 2009). Promosi yang dilakukan perusahaan akan menciptakan suatu
penilaian tersendiri pada pikiran konsumen sehingga penilaian konsumen terhadap
promosi produk secara langsung maupun tidak langsung akan menciptakan image
terhadap suatu produk. Philip Kotler (2005) juga menjelaskan bahwa aktivitas
5promosi merupakan usaha pemasaran yang memberikan berbagai upaya intensif
jangka pendek untuk mendorong keinginan mencoba atau membeli suatu produk
atau jasa. Seluruh kegiatan promosi bertujuan untuk mempengaruhi perilaku
pembelian, tetapi tujuan promosi yang utama adalah memberitahukan, membujuk
dan mengingatkan kembali konsumen terhadap sebuah produk atau jasa.
Selain atribut produk, mutu produk dan promosi diatas, citra perusahaan
juga memegang peranan penting dalam keputusan menggunakan jasa, dimana
perusahaan perbankan harus memiliki citra yang baik untuk menimbulkan
kepercayaan pada konsumen dan berujung pada keputusan menggunakan jasa
tersebut. Kotler (2002) mendefinisikan citra sebagai seperangkat keyakinan, ide
dan kesan yang dimiliki seseorang terhadap suatu obyek. Selain itu Kotler (2002)
juga mengungkapkan bahwa sikap dan tindakan seseorang terhadap suatu obyek
sangat dikondisikan oleh citra obyek tersebut. Dapat disimpulkan bahwa
seseorang yang mempunya impresi dan kepercayaan yang tinggi terhadap suatu
produk tidak akan berpikir panjang untuk membeli dan menggunakan produk
tersebut. Citra perusahaan adalah persepsi masyarakat terhadap perusahaan atau
produknya.
Untuk meningkatkan minat beli konsumen di sejumlah kantor Bank Jateng
yang terletak di 35 kantor cabang dan 93 kantor cabang pembantu yang tersebar di
kota Se-Jawa Tengah, pengembangan atribut produk, mutu produk, promosi
penjualan serta citra perusahaan harus semakin ditingkatkan. Untuk mengetahui
dan evaluasi awal guna mewujudkan hal tersebut, maka perlu diketahui data
jumlah nasabah Bank Jateng periode 2010 - 2014.
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Tabel Jumlah Nasabah Bank Jateng
Periode 2010 – 2014
Produk 2010 2011 2012 2013 2014
Giro 27.459 28.025 29.799 30.894 32.653
Tabungan 730.678 904.401 1.405.295 1.591.114 1.691.195
Deposito 13.173 14.330 16.547 17.596 18.062
Total 868.179 1.050.458 1.574.315 1.771.026 1.880.144
Sumber : Annual Report Bank JatengTahun 2015
Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa terdapat fluktuasi jumlah
nasabah bank Jateng dari tahun ke tahun. Namun dari data tersebut dapat
disimpulkan bahwa pertumbuhan jumlah nasabah Bank Jateng menunjukkan arah
yang positif. Hal ini menandakan bahwa kemampuan Bank Jateng secara
keseluruhan baik di tingkat pusat maupun tingkat cabang pembantu dapat
mengoptimalkan sumber daya yang ada telah dilakukan secara maksimal.
Salah satu cabang kordinator Bank Jateng yang cukup besar adalah Bank
Jateng Cabang Kordinator Semarang. Menurut data yang ada, perkembangan
jumlah nasabah di tempat ini masih kurang stabil dan tidak sejalan dengan
pertumbuhan dan perkembangan Bank Jateng secara keseluruhan, sebagaimana
dijelaskan pada tabel berikut:
Tabel 1.2
Tabel Jumlah Nasabah
Bank Jateng Cabang Semarang
Periode 2010 – 2014
Produk 2010 2011 2012 2013 2014
Giro 1.246 1.339 1.434 1.480 1.492
Tabungan 26.614 27.736 26.061 44.545 44.830
Deposito 439 473 480 459 460
Total 28.299 29.548 27.975 46.484 46.782
Sumber: Bank Jateng Cabang Kordinator Semarang, 2015.
7Berdasarkan data diatas diketahui bahwa terjadi penurunan jumlah
nasabah yang menabung di Bank Jateng sepanjang tahun 2012.  Nasabah produk
tabungan pada tahun 2012 berjumlah 26.061 orang mengalami penurunan
dibandingkan tahun 2010 yang berjumlah 26.614 orang nasabah dan tahun 2011
yang berjumlah 27.736 orang nasabah. Bahkan dalam lima tahun terakhir, pangsa
tabungan BPD berada pada kisaran 7% dari 2006 hingga 2010. Memasuki tahun
2011 pangsanya mulai meningkat menjadi 8,01%, tapi pada penghujung 2012
kembali turun ke posisi 7,18%. (Infobank no.406 Ed.Januari 2013, Vol. XXXIV).
Berdasarkan informasi dari kantor cabang koordinator ini, penurunan
jumlah nasabah tabungan disebabkan oleh beberapa faktor. Diantaranya kondisi
fasilitas yang kurang maksimal seperti padatnya antrian yang terjadi di kantor dan
kegagalan transaksi yang dialami oleh nasabah ketika menggunakan kartu ATM
(Anjungan Tunai Mandiri). Selain itu, menurut keterangan para nasabah, promosi
dan hadiah yang diberikan oleh pihak Bank Jateng dianggap kurang menarik dan
masih kalah menarik bila dibandingkan dengan bank-bank lain.
Melihat permasalahan tersebut, serta adanya keterkaitan antara atribut
produk, mutu produk, promosi dan citra perusahaan yang dapat meningkatkan
minat menggunakan jasa perbankan ini, peneliti tertarik untuk meneliti lebih jauh
tentang pengaruh atribut produk, mutu produk tabungan dan promosi penjualan
serta citra perusahaan yang mampu mempengaruhi dalam meningkatkan kembali
minat menabung masyarakat di wilayah kantor cabang kordinator Semarang.
Penelitian ini dimaksudkan untuk membantu kantor cabang terkait guna
8meningkatkan kembali minat menabung masyarakat sehingga bersedia menjadi
nasabah Bank Jateng.
1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dijelaskan sebelumnya,
mengenai penurunan jumlah nasabah yang menabung di Bank Jateng sepanjang
Tahun 2012, diperoleh data bahwa nasabah produk tabungan pada Tahun 2012
berjumlah 26.061 orang mengalami penurunan dibandingkan Tahun 2011 yang
berjumlah 27.736 orang nasabah. Sebagaimana penjabaran data jumlah nasabah
tersebut, terlihat jelas telah terjadi penurunan jumlah nasabah selama Tahun 2012
sebanyak 1675 orang nasabah. Penurunan ini disebabkan karena penarikan
melalui teller sering terjadi antrian yang padat, produk tabungan Bank Jateng
kurang variatif, jangka waktu pemberian hadiah untuk nasabah terlalu lama,
hadiah tabungan Bank Jateng lebih menguntungkan untuk nasabah besar, sering
terjadi gangguan jaringan telekomunikasi yang berpengaruh terhadap jaringan
ATM.
Pada tahun 2013 – 2014 terjadi peningkatan jumlah nasabah menabung di
Bank Jateng Cabang Kordinator Semarang, namun pertumbuhan ini kurang
signifikan karena hanya meningkat sebesar 0,6% atau sebanyak 268 orang
nasabah dalam satu tahun. Sedangkan Bank Jateng memiliki target pertumbuhan
nasabah sebesar 10% - 20% setiap tahunnya. Hal ini berarti seharusnya pada
tahun 2014 pertumbuhan nasabah dapat bertambah sebesar 4.454 orang nasabah.
Bank Jateng merupakan lembaga perbankan milik pemerintah daerah, sehingga
sebagian besar nasabah berprofesi sebagai pegawai negeri (PNS). Seharusnya
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pemerintah daerah Jawa Tengah mewajibkan para pegawai untuk membuka
tabungan di Bank Jateng untuk penyetoran gaji, namun pada kenyataannya belum
menunjukkan kenaikan yang signifikan. Hal ini disebabkan karena para nasabah
juga memiliki akun tabungan di Bank lain dan lebih sering melakukan transaksi di
Bank lain karena menurut nasabah fasilitas Bank Jateng yang diberikan belum
memenuhi harapan nasabah. Selain itu, nasabah menilai faktor promosi yang
diberikan oleh Bank Jateng kurang menarik dan periode yang ditentukan terlalu
lama, terlebih lagi hanya menguntungkan terhadap para nasabah besar saja. Bila
hal ini dibiarkan, tidak menutup kemungkinan akan menurunkan minat menabung
nasabah seperti yang terjadi ditahun 2012 yang mempengaruhi penurunan jumlah
nasabah kembali. Dari data tersebut maka penulis dapat merumuskan masalah
penelitian yaitu “ Bagaimana meningkatkan minat nasabah untuk selalu
menabung di Bank Jateng?”. Dari masalah penelitian tersebut muncul pertanyaan
penelitian sebagai berikut:
1. Apakah atribut produk tabungan berpengaruh terhadap citra perusahaan?
2. Apakah mutu produk berpengaruh terhadap citra perusahaan?
3. Apakah promosi penjualan berpengaruh terhadap citra perusahaan?
4. Apakah citra perusahaan berpengaruh terhadap minat menabung?
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1.3 Tujuan Penelitian
Penelitian ini bertujuan untuk menjawab permasalahan yang ada yaitu:
1. Menganalisis pengaruh manfaat produk tabungan terhadap citra perusahaan.
2. Menganalisis pengaruh mutu produk terhadap citra perusahaan.
3. Menganalisis pengaruh promosi terhadap citra perusahaan.
4. Menganalisis pengaruh citra perusahaan terhadap minat menabung.
1.4 Manfaat Penelitian
Diharapkan penelitian ini dapat memberikan masukan dan manfaat
terutama bagi:
1. Penulis
Penelitian ini bermanfaat bagi penulis karena penulis dapat menerapkan
teori-teori yang telah didapat saat kuliah yang dapat diterapkan pada
perusahaan khususnya yang berkaitan dengan manfaat produk, mutu produk,
promosi penjualan, citra merk dan minat menabung.
2. Perusahaan
Sebagai bahan masukan agar dapat menentukan langkah-langkah yang
dapat diambil oleh perusahaan untuk dapat meningkatkan minat menabung
nasabahnya dan dapat digunakan untuk membuat kebijakan-kebijakan yang
dapat menguntungkan bagi perusahaan.
3. Penelitian yang akan datang
Sebagai bahan masukan atau referensi  bagi penelitian yang akan datang
dan berhubungan dengan fasilitas, mutu produk dan promosi penjualan.
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1.5 Sistematika Penulisan
Untuk memberikan gambaran yang jelas mengenai penelitian yang
dilakukan, maka disusunlah suatu sistematika penulisan yang berisi sebagai
berikut :
BAB I Pendahuluan
Pada bab ini diuraikan tentang latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan,
manfaat serta sistematika penulisan.
BAB II Tinjauan Pustaka
Pada bab ini menjelaskan mengenai landasan teori yang digunakan sebagai dasar
dari analisis penelitian, penelitian terdahulu, dan kerangka penelitian, hipotesis
penelitian.
BAB III Metode Penelitian
Pada bab ini menjelaskan mengenai variabel penelitian dan definisi oprasional,
penentuan sampel, jenis dan sumber data, metode pengumpulan data dan metode
analisis.
BAB IV Hasil dan Pembahasan
Pada bab ini berisi hasil penelitian yang kemudian dibahas untuk menyampaikan
jawaban atas masalah-masalah penelitian.
BAB V Penutup
Pada bab ini berisi kesimpulan dari hasil penelitian, implikasi teoritis maupun
implikasi manajerial, keterbatasan dalam melakukan penelitian serta agenda
penelitian yang dapat menjadi acuan dan masukan bagi penelitian yang akan
datang.
